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[行业要闻]
★江西保监局组织召开意外险清理整顿工作动员大会

江西保监局组织召开意外险清理整顿工作动员大会，副局长叶慧霖出席会议并讲话。 
    会议指出，意外险清理整顿工作是贯彻落实保监会“严监管”和保护保险消费者利益等一系列决策部署的具体举措，是江西保监局部署开展“两整顿两治理”的重点工作。各公司要切实统一思想、提高认识、认清形势，切实守住合规经营的底线。 
    会议强调，意外险清理整顿工作要明确目标、突出重点、分工协作、落实责任。今年是意外险清理整顿工作的基础年，重点解决意外险经营中的突出问题，总体安排是八月底前完成动员培训，十月底前各公司开展整改落实，对重点公司进行重点督导和帮扶，十一月底前完成现场查验和后续检查。 
    会议要求，意外险清理整顿工作要加强领导、真抓实干、创新服务。各省级分公司要切实承担管控责任, 对标对表，严格按照意外险经营标准和时间表要求，把意外险清理整顿与中介市场清理整顿相结合，与业务创新转型相结合，把业务压力转化为公司创新的动力，让竞争成为行业发展的助力，实现意外险业务在整顿中创新，在整顿中发展。

★江西保监局印发学习宣传贯彻《国务院关于加快发展现代保险服务业的若干意见》工作方案。
★关于2014年二季度注销保险兼业代理机构许可证的  通    报

为加强辖内保险兼业代理机构管理，规范保险经营活动，江西保监局对2014年二季度辖内保险兼业代理业务许可证（以下简称“兼业许可证”）进行了清理。根据《中华人民共和国行政许可法》第七十条、《保险许可证管理办法》第二十六条和《保险兼业代理管理暂行办法》第十条的规定，对2014年二季度到期的88家机构的兼业许可证予以了注销，其中属赣州市区域的机构有10家：

	兼业机构名称
	许可证编号
	组织机构
代码
	开始日期
	结束日期
	注销原因

	龙南县金逸汽车服务有限公司
	360700556004824000 
	556004824
	2011/4/24
	2014/4/24
	未申请许可证换发

	龙南县保利汽车有限公司
	360727362127198000 
	362127198
	2011/5/23
	2014/5/23
	未申请许可证换发

	龙南县保利汽贸有限公司
	360727781495164000 
	781495164
	2011/6/28
	2014/6/28
	未申请许可证换发

	赣州路路通汽贸有限公司上犹分公司
	360724563821320000 
	563821320
	2011/6/30
	2014/6/30
	未申请许可证换发

	赣州灵通物流有限公司
	360700769798859000 
	769798859
	2011/6/10
	2014/6/10
	未申请许可证换发

	赣州庆亮汽车有限公司
	360702690963196000 
	690963196
	2011/5/3
	2014/5/3
	未申请许可证换发

	赣州市黄金汽车贸易有限公司
	36070273639513X001
	73639513X
	2011/5/21
	2014/5/21
	未申请许可证换发

	赣州市萱洋车辆服务中心
	360000L13427049001
	L13427049
	2011/6/15
	2014/6/15
	未申请许可证换发

	赣州名荣汽车销售有限公司
	360700685964442000 
	685964442
	2011/5/21
	2014/5/21
	未申请许可证换发

	赣州中南汽车物流有限公司
	360721683479793000 
	683479793
	2011/6/30
	2014/6/30
	未申请许可证换发


各保险公司不得与已注销兼业许可证的机构继续开展业务合作，如发现被注销许可证的机构仍在开展代理保险业务，请及时向江西保监局举报。

★中国保监会2014年8月19日批复，同意太平产险江西分公司开业。
★江西保监局2014年8月6日批复，核准杨华天安财产中心支公司总经理的任职资格。

★江西保监局2014年8月12日批复，核准刘峰中国太平洋产险省级分公司副总经理的任职资格。

★江西保监局2014年8月22日批复，批准太平洋人寿大余营销服务部地址变更为“赣州市大余县南安镇伯坚大道大余县交通运输局交通运政大楼西侧附楼”。
★江西保监局2014年8月27日批复，核准谢福建太平人寿县级支公司经理的任职资格。
★江西保监局2014年8月27日批复，批准渤海产险龙南营销服务部开业，营业地址为“赣州市龙南县龙南镇龙翔广场东路东侧一层（广场东路小区3-4号）”。

★江西保监局2014年8月29日批复，核准徐志国合众人寿中心支公司总经理助理的任职资格。

[保险运行]

★赣州保险业市场分析

一、全市总保费收入与赔付情况

赣州市八月份单月总保费收入为39477.98万元，同比增长10.22%；产险保费收入为16413.22万元，占全市保费总收入41.58% ，同比增长21.42%；寿险保费收入为23064.76万元，占全市保费总收入58.42%，同比增长3.43%。总赔付金额为11125.68万元，同比减少4.80%；产险赔付金额为7684.30万元，同比增长7.61%；寿险给付金额3441.38万元,同比减少24.30%。

全市累保费收入为443348.07万元，同比增长32.85%；其中产险保费收入为145252.54万元，同比增长22.28%；寿险保费收入为298095.53万元，同比增长38.69%。总赔付金额为91920.98万元，产险赔付金额为62202.49万元，寿险给付金额29718.49万元。
二、全市产险保费收入与赔付情况

（一）产险保费收入情况

八月份产险总保费收入为16413.22万元，其中机车险为13960.52万元，占产险保费的85.06%，同比增长25.06%；人意险保费收入为350.93万元，占产险保费的2.14%，同比减少17.77%；非车险保费收入为2101.77万元，占产险保费的12.81%，同比增长9.05%。（详见图一）、
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图一：2014年8月赣州产险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）
   （二）产险赔付情况

八月份产险总赔付金额为7684.30万元，其中市人保财险赔付金额为3509.58万元；市太平洋产险赔付金额为907.42万元；市平安产险赔付金额为1254.36万元；市大地产险赔付金额为464.69万元；市天安保险赔付金额为176.18万元；市安邦产险赔付金额为322.86万元；市华安产险赔付金额为31.25万元；市国寿产险赔付金额为617.42万元；市阳光产险赔付金额为230.00万元；市渤海产险赔付金额为12.60万元；市永诚产险赔付金额为104.93万元；市中银保险赔付金额为41.61万元；市华泰产险赔付金额为11.40万元。
三、全市寿险保费收入与赔付情况

（一）寿险保费收入情况

八月份寿险总保费收入为23064.76万元，其中个险新单为5921.45万元，占寿险保费的25.67%，同比增长169.32%；续期保费为11825.83万元，占寿险保费的51.27%，银邮代理为4311.66万元，占寿险保费的18.69%，同比减少32.87%；团险为1005.82万元，占寿险保费的4.36%，同比减少12.15%。

	单 位
	个 险
	续期保费
	银邮代理
	团 险
	保费收入

	中国人寿
	3901.00
	5299.05
	788.11
	545.17
	10533.33

	太平洋人寿
	466.88
	2234.29
	3.28
	235.46
	2939.91

	平安人寿
	404.80
	781.00
	50.00
	57.00
	1292.80

	新华人寿
	177.83
	793.00
	6.00
	34.10
	1010.93

	泰康人寿
	159.48
	570.70
	4.56
	62.69
	797.43

	太平人寿
	274.82
	797.05
	127.88
	0
	1199.75

	民生人寿
	20.85
	157.20
	8.80
	1.49
	188.34

	合众人寿
	42.49
	108.60
	11.50
	0
	162.59

	人民人寿
	156.08
	299.11
	193.04
	61.20
	709.43

	阳光人寿
	193.19
	301.00
	0.37
	.031
	494.59

	生命人寿
	50.12
	385.87
	3107.90
	3.74
	3547.63

	华泰人寿
	32.04
	36.00
	0
	1.24
	69.28

	信泰人寿
	--
	53.10
	--
	--
	53.10

	人保健康
	41.87
	9.86
	10.22
	3.70
	65.65

	小 计
	5921.45
	11825.83
	4311.66
	1005.82
	23064.76
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图二：2014年8月赣州寿险保费收入市场份额图（单位:万元，占有率）
（二）寿险赔付情况

八月份寿险给付总金额为3441.38万元，其中市中国人寿赔付金额为2895.97万元；市太平洋人寿给付金额为147.34万元；市平安人寿给付金额为3.70万元；市新华人寿给付金额为140.70万元；市泰康人寿给付金额为69.76万元;市太平人寿给付金额为33.72万元；市民生人寿给付金额为9.16万元；市合众人寿给付金额为9.94万元；市人保寿险给付金额为115.89万元；市生命人寿给付金额为6.23万元；市阳光人寿给付金额为2.86万元；市信泰人寿给付金额为4.34万元；市人保健康给付金额为1.77万元。

[行协动态]

---受保监局委托，对都邦产险赣州中心支公司、泰康人寿潭口营销服务部地址变更进行变更调查，对渤海产险龙南营销服务部开展机构设立调查。

---走访市金融工作局，汇报国务院发布的《关于加快发展现代保险服务业的若干意见》以及江西保监局学习宣传贯彻的要求，争取市政府关注、扶持。
---走访市中院人民法院,联合印发《保险纠纷诉讼与调解对接工作实施意见》，推动诉调对接工作落地。
---整理诉调对接工作典型案件，并形成文字汇报材料报保监局相关处室。

---召开寿险专业委员会第五次会议，学习国务院发布的《关于加快发展现代保险服务业的若干意见》和习近平总书记系列讲话精神。
---传达全省反保险欺诈工作推动会会议精神，召集人保产险、太保产险、平安产险、大地产险和国寿财产险公司的理赔经理分管总座谈，听取各公司反保险欺诈工作的开展情况以及对全行业开展反保险欺诈工作的意见和建议。会后走访公安局市经侦支队，就贯彻落实全省反保险欺诈工作推动会会议精神、加大打击保险欺诈力度交换意见。

---为深入有效的在赣州开展打击保险领域的违法犯罪活动，印发《关于加强反保险欺诈工作的通知》。并组建赣州市车险反欺诈信息交流微信群，加大反保险欺诈信息的交流。
---向江西保监局报送《赣州市保险行业协会反垄断清理总结报告》。
---为促使各会员公司严格律行保险合同，提高行业风险管理能力，印发《赣州市保险业拒赔案件备案管理办法》。
---秘书处组织学习国务院发布的《关于加快发展现代保险服务业的若干意见》和习近平总书记系列讲话精神。
---起草赣州学习宣传贯彻国务院《关于加快发展现代保险服务业的若干意见》工作方案，呈报江西保监局审核。

---与赣州市交警车管所联合举办真假交强险保单识别培训班，赣州中心城区交警车管业务受理窗口的60余人参加了培训。

---市保协保险代理人考试中心2014年8月份共受理23个会员公司和2个非会员公司共1392人报名，共有1139人参加考试，通过627人，考试合格率为55.05%。

---收集赣州各会员公司2014年8月份经营数据，分析数据反映公司经营状况和市场竞争状况，分别编辑市场数据和车险经营报表。编辑《赣州保险信息》2014年第九期。

[险峰论坛]

★莫让营销惹人烦
营销，顾名思义，引导客户进行消费的行为。保险营销是当前保险推销的一种重要方式。但不可否认，当前社会上相当一部分人对保险营销存在误区，甚至反感。这其中有客户对保险营销缺乏认识的原因，但更深层的因素则在我们的营销行为之中。

保险商品是一种“非渴求商品”，购买者一般不会想到要去主动购买。人们总是在风险事故发生前存有侥幸心理，而总是在风险事故发生之后才知保险重要。保险商品的消费是一种隐型消费，需要通过推销人员的推销唤起人们的需求欲望，引起人们的投保兴趣，并促成人们实质性的购买。因此，改善我们的营销策略，规范我们的营销行为，让人们接受营销、信任营销才是促进保险业务发展的正确之路。

首先，营销切忌盲目拜访，不知进退。拜访是营销活动中不可缺少的环节，但是方式方法不当会适得其反，令人反感。我们都曾有这样的体会，正当我们忙于某件事情的时候，突然有人上前推销或者介绍产品等，此时，如果该产品是我们感兴趣的，我们可能会关注一下，反之，我们会当即拒绝。如果此人仍然坚持推销行为，则极易引起我们的反感，进而会对该产品的品质产生质疑。保险营销员拜访客户时也要注意时间、场合，同时要仔细观察客户的反映，如果察觉客户正忙于其他事情或不感兴趣，要马上停止营销行为。因此，把握好营销活动中的“度”至关重要。

其次，营销切忌跟踪追击，死缠烂打。在营销工作中太过注重坚持不懈，有时并不能达到预期目的。有些营销员一旦盯上客户就穷追猛打，步步紧逼，也不管人家方便与否。几天一个电话或是不时登门拜访，令人烦不胜烦。其实，潜在客户中并非都是我们的准客户。要搞清楚对方的真正需求，是现时需求，还是未来需求。如果客户并不是马上要求投保，而只是想打听一下产品或是比较一下价格，这种情况切不可死磨硬泡，强人所难，而是要把我们的产品和优势介绍清楚。谦和有礼、实事求是、知晓进退才是营销的至高境界。

第三，营销切忌急功近利。个别营销员求成心切，见人三句话不离保险，反复动员人家投保，造成了社会上人们对保险营销的误解，甚至严重影响了保险营销员的形象。安利产品在进入中国市场的初期，大批人员涌入推销队伍。由于人员素质及推销技巧存在差异，一部分人逢人便讲安利，大有强行推销之嫌，令人们对安利推销闻虎色变，唯恐避之不及。于是造成了一部分人对安利产品的认识误区。保险营销亦是如此，在客户对于保险尚缺乏充分认识的时候，营销员就喋喋不休地进行推销，且不分时间场合，这样不会取得成效，只会增加客户的反感。

最后，营销切忌欺诈、误导，失信于客户。保险营销中的大忌就是夸大其词、误导客户。保险企业经营的是看不见、摸不着的风险，“生产”出来的商品仅仅是对保险消费者的一纸承诺，而且这种承诺的履行只能在约定的事件发生或约定的期限届满时，而不像一般商品可以在短时间内感受到使用价值。

客户对保险的认识除了一纸保险单，就是通过我们的营销行为。因此，营销员切不可为达到目的，断章取义地向客户介绍保险产品。在实际业务中，我们也曾看到有的营销员在向客户推介产品时，夸夸其谈保障如何全面，费率如何低廉，就是不讲责任免除，不讲投保人需要履行的义务。一旦出险或是责任期满，客户得不到预期的赔偿，势必令人产生被欺骗之感，损害保险企业及营销员形象，造成恶劣的社会影响，不利于保险营销事业的良性发展。

因此，掌握好营销活动中的度，充分利用各种有利资源做好营销工作，才能使保险营销真正走进市场、走近客户。     来源：中保网 
[他山之石]
★竞争激烈的英国汽车保险市场（一）
　　 英国是汽车保险的发源地，在悠久的发展过程中，形成了高度市场化的费率、惨烈的市场竞争，以及多样化的销售渠道、严格的立法保护等特色。在中国汽车保险向市场化过渡的时期，英国的经验和教训，值得我们借鉴参考。

　　英国是汽车保险的发源地

　　从某种意义上来说，英国是汽车保险的发源地，世界上第一张汽车保险单就诞生在这里。追溯“汽车保险”一词的起源，可以回溯至1896年，当年英国苏格兰雇主保险公司发行的一份保险情报单上，刊登了“汽车保险费年率”，这是“汽车保险”这个词语有史可查的第一次露面。1898年，英国法律意外保险有限公司率先推出汽车第三者责任保险，并可附加汽车火险。到1901年时，公司提供的汽车保险单，已初步具备了现代综合责任险的条件，保险责任也扩大到了汽车的失窃。1930年，英国开始实施第三者责任强制保险，其地位类似于我国的交强险，任何在路上行驶的车辆，都必须投保这一险种，否则无法购买路税，并且不能上路行驶。

　　在英国，无保险驾驶上路属于犯罪行为，一旦被抓会受到法庭审判而留下案底，成为洗不掉的信用污点，对个人生活、工作的其他方方面面都会产生严重的负面影响，比如2012年华人申请英国永久居留权被拒的三大原因中，其中之一便是无证无保险驾驶。

　　第三者责任强制保险的主要作用是保护别人和别人的车，也就是说当出现事故后，如果责任在自己这一方，保险公司会替你赔偿对方的损失，但是本人的损失则需要自己承担。因为英国车辆维修费用尤其是人工费用非常高，所以作为第三者责任强制保险的补充，保险公司还提供车身险、驾驶者意外伤害险、随身携带物品损失险、盗抢险等，可为投保人提供全面的保障。

　　行业竞争惨烈

英国的汽车保险发展历史悠久，但直到现在，这个行业仍然竞争激烈，在这个崇尚市场自由的国度，生存着大大小小的私有化保险企业，仅仅是从事汽车保险这一业务的企业，就多达上百家。汽车保有量仅在3100万辆左右，保险公司之间的竞争异常激烈。

尽管车险公司数量众多，但也存在着市场高度垄断的情况，排名前十的保险公司占据车险市场七成份额，绝大多数保险公司都是在夹缝中求生存。所以，在英国有专门给老爷车提供保险的公司，有专门给留学生提供保险服务的公司，也有专门给25岁以下或者60岁以上保险行业通常定义为“高危人群”的人提供保险的公司，也有专门拣一般保险公司拒保保单的公司……

　　电话车险是英国各大保险公司十分倚重的销售渠道之一，这种销售方式起源于1985年，并成为英国车主购买车险的主流渠道。据了解，一些大型保险公司均建有自己的电销系统，电销车险能够占据总车险保单30%-50%的份额。网销车险崛起速度也非常快，近年来有与电销渠道并驾齐驱的势头。

在英国，还有不少专门提供汽车保险比价服务的网站，这些网站将各个加盟的保险公司的网络销售报价系统引入进来，方便网友在最短的时间内了解不同公司的保险价格。网友在输入个人信息以及车辆信息后，系统会依据这些信息推荐合适的保险公司，通过比价网站选定一家保险公司后，系统会跳转到该公司的官方网站，按照提示完成信息输入，得到保险公司量身定制的车险组合，然后在线签订保险合同，完成支付后即默认为保单生效。有的保险公司为了节约维护成本、吸引客户，甚至直接将自己官方网站的报价系统链接到比价网。（待续） 
                                       易车网 | 作者: 王冬
附件：

1. 8月份赣州产险公司保费收入报表

2. 8月份赣州寿险公司保费收入报表

3. 8月份赣州保险代理人考试中心参考情况表

4. 8月份保险机构架构人力统计表

5. 会员公司信息报送情况汇总表
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